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SÍLABO DEL CURSO DE CANALES DE DISTRIBUCIÓN Y VENTAS 
 
I. INFORMACIÓN GENERAL: 
1.1   Facultad                              :  Negocios 
1.2 Carrera Profesional             : Administración y Marketing 
1.3 Departamento                      : ------------ 
1.4 Requisito                              : Estrategia de Productos + Estadística General 
1.5 Periodo Lectivo                   : 2014 - 1 
1.6 Ciclo de Estudios                : 4 
1.7 Inicio – Término                   : 24 de marzo – 19 de julio 2014 
1.8 Extensión Horario               : 8 horas totales (4HC – 4HNP) 
1.9 Créditos                                : 4 
 
II. SUMILLA: 
 
Esta asignatura pertenece al área curricular formativa, es de naturaleza teórica y tiene como 
propósito que los estudiantes manejen la gestión de los canales de distribución e identifiquen 
las diferentes alternativas de entrada a los mercados. 
Los temas principales son: Cadena de Suministros; Introducción a los canales de Distribución; 
Estrategias y gestión de canales de distribución; y Gerencia de ventas y el proceso general de 
la venta. 
 
III. LOGRO DEL CURSO:  
 
Al término del curso, el estudiante elabora propuesta de canales de Distribución para diferentes 
ideas de negocio identificados en los diferentes mercados, empleando herramientas del mix de 
marketing, gestión de cadena de suministros y gestión de fuerza de ventas, en base a 
estrategias de  integración vertical, integración horizontal, just in time y las  nuevas tecnologías 
de la información y las comunicaciones (NTIC), demostrando coherencia y dominio del tema. 
 
IV. UNIDADES DE APRENDIZAJE: 
  
Nombre de Unidad I: Cadena de suministros (Supply Chain Management). 
Logro de Unidad: Al finalizar la primera  unidad, el estudiante diseña en un informe un modelo de Cadena de 
Suministros que incluya el Canal Comercial de la Organización, haciendo uso de herramientas del Marketing y la 
Logística, demostrando coherencia en la estructura, funcionabilidad en el orden de la cadena y agilidad en el 
desempeño del modelo Supply Chain Management. 
Semana 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Evaluación 
(criterios 
de 
evaluación) 
Horas Presenciales Horas No Presenciales 
1 
La Cadena de 
Suministros (SCM): 
* Su vínculo con los 
canales de 
Distribución y la 
atención al cliente. 
*¿Qué es Supply 
Chain Management? 
*¿Qué es Canal de 
Distribución? 
*¿Qué es atención al 
cliente? 
* Forma  equipos de 
trabajo 
*Observa video sobre 
Cadena de Suministros, 
Canales de Distribución, 
atención al cliente. 
*Comenta, discute y 
elabora en grupo 
resumen escrito de 
videos  sobre cadena de 
suministros, canales de 
Distribución y atención 
al cliente, expuestos en 
clase. 
•Investiga sobre la 
posición del Canal de 
Distribución dentro de la 
Cadena de suministros 
(SCM) y su interacción 
con la atención al 
cliente. 
•Elabora power point de 
20 ppt sobre la posición 
del canal de Distribución 
dentro de la cadena de 
suministros (SCM). 
•Elabora power point de 
20 ppt sobre la 
interacción del de la 
cadena de suministros 
(SCM) y la atención al 
cliente. 
•Video. 
•Hojas de 
papel 
bond. 
•Aula 
virtual. 
•C1: 
Presenta en 
el tiempo 
establecido 
un resumen  
de videos 
con 
equilibrio en 
su 
contenido. 
•C2: Explica 
su diseño 
de forma 
clara y 
coherente. 
2 
La Cadena de 
Suministros (SCM): 
*Estrategia del 
Negocio, 
* Nuevas tendencias 
para la 
Internacionalización 
de la cadena de 
suministros (SCM). 
*Observa video  y 
elabora mapa 
conceptual  sobre 
cadena de suministros 
(SCM). 
*Expone power  point de 
30 ppt sobre la posición 
del canal de Distribución 
dentro de la cadena de 
suministros (SCM). 
*Expone en  power point 
de 30 ppt sobre la 
interacción del de la 
cadena de suministros  
y la atención al cliente. 
 
•Investiga la Cadena de 
suministros: Estrategias 
para un negocio y sus 
nuevas tendencias para 
la internalización.  
•Elabora 20 ppt sobre 
las estrategias de la 
cadena de suministros 
(SCM) para los 
negocios. 
•Elabora 20 ppt sobre la 
internacionalización de 
la cadena de 
suministros (SCM). 
•Investiga la Cadena de 
suministros: Modelo 
SCOR, indicadores 
SCM. 
•Video. 
•Hojas de 
papel 
bond. 
•Aula 
virtual. 
•ppt. 
 
 
•C3: 
Resuelve 
una 
evaluación 
de términos 
de 20 
minutos 
 
•C4: 
Presenta 
Ppt y 
explica con 
ejemplo y 
casos. 
•C5: 
Presenta 
mapa 
conceptual 
sobre idea. 
3 
La Cadena de 
Suministros: 
 *Modelo SCOR,  
 *Indicadores en 
SCM. 
 
 
Cadena de 
*Comenta y Discute con 
sus compañeros el 
Modelo SCOR del SCM. 
*Expone power point de 
30 ppt sobre las 
estrategias de la cadena 
de suministros (SCM) 
para los negocios. 
•Investiga la Cadena de 
suministros, Alianzas 
estratégicas, 
Tercerización, CRM.  
•Elabora 30 ppt sobre 
modelo SCOR e 
indicadores métricos de 
la cadena de 
•Video. 
•Hojas de 
papel 
bond. 
•Aula 
virtual. 
•ppt. 
 
•C3: 
Resuelve 
una 
evaluación 
de términos 
de 20 
minutos. 
•C4: 
  
Aprovisionamiento 
en Servicios: 
*Alianzas 
Estratégicas, 
*Tercerización, 
CRM. 
*Expone power point de 
30 ppt sobre la 
internacionalización de 
la cadena de 
suministros (SCM). 
suministros (SCM) . 
•Elabora  30 ppt sobre 
las alianzas 
estratégicas, 
tercerización y CRM en 
la cadena de 
suministros (SCM). 
Presenta 
ppt y explica 
en base a 
ejemplos. 
 
4 
La Distribución 
Comercial 
Presenta y expone el 
1er. Informe de avance 
en la Idea de negocio. 
Resuelve Caso Justo a 
Tiempo para navidad. 
Investiga y elabora 
informe sobre “Diseño y 
elección del canal de 
Distribución” para 
presentarse en 20 ppt. 
•Aula 
virtual. 
T1:Expone 
idea de 
negocio. 
T1:JIT para 
Navidad 
 
Evaluación: (T1): Caso Justo a Tiempo para Navidad +C1+C2+C3+C4: Lunes 15 de Abril. 
Nombre de Unidad II: Introducción a los canales de distribución Comercial. 
Logro de Unidad: Al finalizar la segunda unidad, el estudiante  sustenta la organización de los  diferentes tipos 
de canal de distribución, seleccionando aquellas herramientas del marketing que se apliquen a la cadena de 
suministros con prioridad en la gestión del canal, estableciendo los formatos comerciales acorde a las 
necesidades de las organizaciones empresariales, demostrando dominio del tema. 
Semana 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Evaluación 
(criterios 
de 
evaluación) 
Horas Presenciales Horas No Presenciales 
5 
Diseño y elección 
del Canal de 
Distribución: 
 Objetivos, 
 Restricciones, 
 Alternativas, 
 Selección 
definitiva del 
canal, 
 Seguimiento del 
canal, 
Canal de 
servicios. 
*Presenta y expone en 
power point de 20 ppt el 
tema”Diseño y elección 
del canal de 
Distribución”. 
*Observa video “Diseño 
y planeación del canal 
de distribución”,  y 
resuelve cuestionario de 
preguntas. 
*Resuelve evaluación 
semanal en 20 
minutos. 
Investiga y elabora 
informe sobre “Dinámica 
de los canales” para 
presentarse en 20 ppt. 
 
•Video. 
•Hojas de 
papel 
bond. 
•Aula 
virtual. 
•C3: 
resuelve 
una 
evaluación 
de términos 
de 20 
minutos. 
•C4: 
Presenta 
ppt y explica 
en base a 
ejemplos. 
 
6 
Dinámica de los 
Canales: 
 Integración, 
 Outsorcing, 
 Sistemas de 
Distribución 
multicanal, 
 Relaciones 
internas del 
canal de 
distribución. 
 
*Observa video 
“Canales de Distribución 
MABE”,  y resuelve 
cuestionario de 
preguntas. 
*Presenta y expone 
power point de 20 ppt el 
tema”Dinámica de los 
Canales”. 
*Resuelve evaluación 
semanal en 20 
minutos. 
Investiga y elabora 
informe sobre “Formatos 
Comerciales: 
Fabricantes y 
Mayoristas” para 
presentarse en 20 ppt. 
 
•Video. 
•Hojas de 
papel 
bond para 
resolución 
de paso y 
video. 
•Aula 
virtual. 
•C3: 
resuelve 
una 
evaluación 
de términos 
de 20 
minutos 
 
•C4: 
Presenta 
Ppt y 
explica con 
ejemplo y 
casos. 
 
7 
Formatos 
Comerciales: 
Fabricantes y 
*Presenta y expone 
power point de 20 ppt el 
tema”Formatos 
Investiga los temas 
tratados durante las 
siete semanas de clase 
•Video. 
•Aula 
virtual. 
•C3: 
Resuelve 
una 
  
Mayoristas. 
 Clasificación 
basados en el 
fabricante, 
 El mercado 
mayorista, 
 Clasificación de 
los mayoristas, 
 Agentes 
intermediarios, 
 El distribuidor 
industrial. 
Comerciales 
Fabricantes y 
Mayoristas”. 
*Observa video “canal 
de distribución y 
transporte”,  y resuelve 
cuestionario de 
preguntas. 
*Resuelve evaluación 
semanal en 20 
minutos. 
para retroalimentación 
en clase. 
•Hojas de 
papel 
bond para 
resolución 
de paso. 
•Hojas de 
papel 
bond para 
resolución 
de video. 
 
evaluación 
de términos 
de 20 
minutos 
 
•C4: 
Presenta 
Ppt y 
explica con 
ejemplo y 
casos. 
8 
Resumen de: 
 Cadena de 
Suministros. 
 La Distribución 
Comercial. 
 Diseño y 
elección del 
Canal de 
Distribución. 
 Dinámica de los 
Canales de 
Distribución. 
*Participa de  
retroalimentación 
general de los temas 
expuestos en clase. 
*Resuelve caso de 
exámen parcial sobre 
temas expuestos 
durante las 7 semanas. 
*Participa de  
retroalimentación sobre 
conceptos aplicados al 
caso del exámen 
parcial, tomando 
análisis de estudiantes. 
 
Investiga y elabora 
informe sobre “Formatos 
Comerciales Minoristas” 
para presentarse en 20 
ppt. 
Investiga los temas 
tratados durante las 
siete semanas de clase. 
•Aula 
virtual. 
Desarrolla 
Exámen 
Parcial: 
Resolución 
de caso de 
estudio. 
 
EXAMEN PARCIAL: Resolución de caso + Mapa Conceptual de Videos: lunes 13 de mayo.  
Nombre de Unidad III: Estrategias y gestión de los Canales de Distribución. 
Logro de Unidad: Al finalizar la tercera unidad, el estudiante elabora diferentes  formatos  comerciales, aplicables 
al canal de distribución, planificando estrategias comerciales que se apliquen a la distribución física de tipo 
minorista, demostrando conocimiento del tema. 
Semana 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Evaluación 
(criterios 
de 
evaluación) 
Horas Presenciales Horas No Presenciales 
9 
Formatos 
Comerciales 
Minoristas. 
 Formatos del 
mercado 
minorista, 
 Venta con 
presencia física 
del vendedor, 
 Venta sin 
presencia física 
del vendedor, 
 
*Presenta y expone 
informe sobre “Formatos 
Comerciales Minoristas” 
para presentarse en 20 
ppt. 
*Comprende la 
exposición del docente 
sobre la diferencia de 
formatos en  los 
Canales de Distribución 
Comercial. 
*Resuelve evaluación 
semanal en 20 
minutos. 
Investiga y elabora 
informe sobre 
“Planificación de la 
Gestión y Dirección 
Minorista” para 
presentarse en 20 ppt. 
 
•Aula 
virtual. 
•Lluvia de 
ideas. 
 
•C3: 
Resuelve 
evaluación 
de términos 
de 20 
minutos. 
•C4: 
Presenta 
ppt y explica 
en base a 
ejemplos. 
 
10 
Planificación de la 
Gestión y Dirección 
Minorista. 
 Venta minorista. 
*Presenta y expone 
informe sobre 
“Planificación de la 
Gestión y Dirección 
Investiga y elabora 
informe sobre 
“Estrategia de 
Localización Minorista” 
•Video. 
•Aula 
virtual. 
•C3: 
Resuelve 
evaluación 
de términos 
  
 La estrategia 
minorista. 
El proceso de 
toma de 
decisiones de la 
dirección. 
 minorista. 
 Importancia 
económica de 
los minoristas. 
 
Minorista” para 
presentarse en 20 ppt. 
*Participa de 
retroalimentación 
general de los temas 
expuestos en clase. 
*Observa Video de 
Planificación Comercial 
en el Canal. 
*Resuelve evaluación 
semanal en 20 
minutos. 
para presentarse en 20 
ppt. 
 
de 20 
minutos 
 
•C4: 
Presenta 
Ppt y 
explica con 
ejemplo y 
casos. 
 
11 
Estrategia de 
Localización 
Minorista. 
 Decisiones de 
localización. 
 Decisiones de 
selección de 
áreas 
comerciales. 
 Factores que 
inciden en la 
localización 
comercial. 
Decisiones 
sobre el número 
de puntos de 
venta. 
*Presenta y expone 
informe sobre 
“Estrategia de 
Localización Minorista” 
para presentarse en 20 
ppt. 
*Participa de  
retroalimentación 
general de los temas 
expuestos en clase. 
*Resuelve evaluación 
semanal en 20 
minutos. 
Investiga y elabora 
informe sobre 
“Estrategia de Logística 
Minorista” para 
presentarse en 20 ppt. 
 
Investiga y elabora 2do. 
informe sobre idea de 
negocio, usando los 
canales de distribución 
apropiados (presentarse 
en 20 ppt). 
 
•Video. 
•Aula 
virtual. 
•C3:Resuelv
e 
evaluación 
de términos 
de 20 
minutos 
 
•C4: 
Presenta 
Ppt y 
explica con 
ejemplo y 
casos. 
12 
Estrategia de 
Logística Minorista. 
 Conceptos, 
 Diseño, 
 ECR, 
 Gestión en el 
punto de venta. 
 Externalización 
de la Logística. 
Presenta y expone 2do. 
informe sobre idea de 
negocio, usando los 
canales de distribución 
apropiados (presentarse 
en 20 ppt). 
 
Investiga y elabora 
informe sobre 
“Organización de las 
Ventas” para 
presentarse en 20 ppt. 
 
•Video. 
•Hojas de 
papel 
bond para 
resolución 
de T2. 
•Aula 
virtual. 
Desarrolla 
evaluación 
T2: 
Propuesta  
de un Canal 
de 
Distribución 
para idea de 
negocio. 
 
Evaluación: (T2): lunes 10 de junio: Informe de avance de T3+ Promedio de evaluaciones continuas. 
Nombre de Unidad IV: Gerencia de ventas y el proceso general de la venta. 
Logro de Unidad: Al finalizar la cuarta unidad, el estudiante organiza a través de un informe  el departamento de 
ventas y la fuerza de ventas para el canal de distribución, seleccionando aquellas técnicas de negociación que se 
apliquen a la gestión del canal comercial, estableciendo políticas claras para el proceso de negociación comercial 
y demostrando coherencia y dominio del tema. 
Semana 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Evaluación 
(criterios 
de 
evaluación) 
Horas Presenciales Horas No Presenciales 
13 
Organización de las 
ventas. 
 Objetivos, 
 Organización, 
 Visita y Rutas. 
*Presenta y expone 
informe sobre 
“Organización de las 
Ventas” para 
presentarse en 20 ppt. 
Investiga y elabora 
informe sobre “Técnica 
de Ventas” para 
presentarse en 20 ppt. 
Investiga y elabora 
•Video. 
•Hojas de 
papel 
bond para 
resolución 
•C3: 
Resuelve 
evaluación 
de términos 
de 20 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
*Observa Video El 
vendedor maestro y 
elabora mapa 
conceptual sobre el 
mismo. 
*Resuelve evaluación 
semanal en 20 
minutos. 
 
informe sobre “El 
proceso de negociación 
comercial” para 
presentarse en 20 ppt. 
 
de paso. 
•Aula 
virtual. 
 
minutos. 
•C4: 
Presenta 
ppt y explica 
en base a 
ejemplos. 
 
14 
Técnica de  ventas: 
 Métodos, 
 Fases, 
 El servicio de 
atención al 
cliente. 
El Proceso de 
Negociación 
Comercial: 
 Introducción, 
 Apertura, 
 Presentación y 
demostración 
del producto. 
 Tratamiento de 
las objeciones. 
 Cierre, 
Revisión. 
*Presenta y expone 
informe sobre “Técnica 
de  Ventas” para 
presentarse en 20 ppt. 
*Presenta y expone 
informe sobre “El 
proceso de negociación 
comercial” para 
presentarse en 20 ppt. 
 
*Participa de dinámica 
de  grupos. 
*Resuelve evaluación 
semanal en 20 
minutos. 
 
Elabora  informe T3 
sobre idea de negocio 
para presentarse en 20 
ppt y práctica técnicas 
de presentación efectiva 
para el cumplimiento de 
la exposición en un 
tiempo fijado de 15 
minutos. 
 
•Hojas de 
papel 
bond para 
resolución 
de paso. 
•Aula 
virtual. 
•Dinámica 
grupal. 
•C3: 
Resuelve 
evaluación 
de términos 
de 20 
minutos 
 
•C4: 
Presenta 
Ppt y 
explica con 
ejemplo y 
casos. 
 
•C4: 
Presenta 
Dinámica 
grupal. 
 
15 Exámen T3. 
 
T3:Presenta  idea de 
negocio en word y 
expone en un máximo 
de 20 ppt con un 
tiempo de 20 minutos 
que incluye 
exposición y 
respuesta a preguntas 
de idea de negocio . 
 
Se prepara para 
exámen final. 
•ppt. Evaluación 
T3: 
Presenta 
en 20 ppt. 
Evaluación: (T3): lunes 01 de julio y miércoles 03 de julio.  
16 EXAMEN FINAL: Miércoles 10 de Julio.(pasos+ caso de estudio) 
17 EXAMEN SUSTITUTORIO: Lunes 15 de Julio. 
  
 
 
 
V. ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS: 
 Discusión controversial en clase. 
 Lluvia de Ideas. 
 Aprendizaje basado en problemas. 
 Estudio de casos. 
 Videos didácticos. 
 Exposiciones. 
 
VI. SISTEMA DE EVALUACIÓN DEL CURSO: 
 
 
El cronograma de la evaluación continua del curso es el siguiente: 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
T1 20 2,4 
T2 35 4,2 
T3 45 5,4 
TOTAL 100% 12 
 
Los pesos ponderados de los resultados de evaluación son los siguientes: 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
PARCIAL 20 4 
CONTINUA (Ts) 60 12 
FINAL 20 4 
TOTAL 100% 20 
 
 
 
Eventos UPN – Live (dirigido a docentes y estudiantes) 
 
EVENTO FECHA 
World Leadership Forum (México) 09 y 10 de abril 
World Innovation Forum (New York) 04 y 05 de junio 
World Business Forum (New York) 07 y 08 de octubre 
 
ESPECIFICACIÓN DE ACTIVIDADES DE EVALUACIÓN CONTINUA EN EL CURSO 
T 
 
Descripción 
Semana 
T1 
 Caso Justo a Tiempo para Navidad +C1+C2+C3+C4: 
lunes 15 de abril. 
4 
T2 
Lunes 10 de junio: Informe de avance de T3+ Promedio 
de evaluaciones continuas. 
12 
T3  Lunes 01 de julio y miércoles 03 de julio. 15 
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VIII. ANEXOS 
Competencias Generales UPN 
Competencias Descripción 
1. Liderazgo 
Inspira confianza en un grupo, lo guía hacia el logro de una visión 
compartida y genera en ese proceso desarrollo personal y social. 
 
2. Trabajo en 
    Equipo 
Trabaja en cooperación con otros de manera coordinada, supera 
conflictos y utiliza sus habilidades en favor de objetivos comunes. 
 
3. Comunicación  
    Efectiva 
Intercambia información a través de diversas formas de expresión 
y asegura la comprensión mutua del mensaje. 
 
4. Responsabilidad 
    Social 
Asegura que sus acciones producirán un impacto general positivo 
en la sociedad y en la promoción y protección de los derechos 
humanos. 
 
5. Pensamiento 
    Crítico 
Analiza e Interpreta, en contextos específicos, argumentos o 
proposiciones. Evalúa y argumenta juicios de valor. 
 
6. Aprendizaje 
    Autónomo 
Busca, identifica, evalúa, extrae y utiliza eficazmente información 
contenida en diferentes fuentes para satisfacer una necesidad 
personal de nuevo conocimiento. 
 
7. Capacidad para 
    Resolver 
    Problemas 
Reconoce y comprende un problema, diseña e implementa un 
proceso de solución y evalúa su impacto. 
 
8. Emprendimiento 
Transforma ideas en oportunidades y acciones concretas de 
creación de valor para la organización y la sociedad. 
 
